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El presente plan de negocio busca la comercialización de un tinte color rojo utilizado en todo el 
mundo, es el Carmín de Cochinilla, el cual se obtiene de un animalito con el mismo nombre. 
La finalidad es poder llegar a comercializar nuestro producto en el mercado exterior, para lograr 
este fin se crea la empresa UB Supplies Export S.A.C., para llegar a los mercados más lejanos y 
hacer conocido nuestro producto. 
Consideramos a la exportación como nuestro camino para llegar a las empresas extranjeras, 
ofreciendo un producto de alta calidad y que cumpla con los requisitos para el ingreso y 
beneficie al importador. 
El mercado elegido es Alemania siendo la ciudad de Hamburgo nuestro punto de llegada, por su 
cercanía al puerto y zona de fácil acceso para las empresas. 
Nuestro mercado objetivo son las empresas fabricantes de embutidos y productos alimenticios, 














The present business plan seeks the commercialization of a red color used throughout the world; 
it is the Cochineal Carmine, which is obtained from an animal with the same name. 
The purpose is to be able to commercialize our product in the foreign market, to achieve this end 
the company UB Supplies Export S.A.C. is created, to reach the most distant markets and make 
our product known. 
We consider export as our way to reach foreign companies, offering a high quality product that 
meets the requirements for income and benefits the importer. 
The chosen market is Germany, being the city of Hamburg our arrival point, due to its proximity 
to the port and easy access zone for companies. 
Our target market is the companies that manufacture sausages and food products, providing them 
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Nuestro plan de negocio consta en la investigación acerca del carmín de Cochinilla del Perú en 
los últimos años, el cual presenta las facilidades para exportar el producto en mención al 
mercado europeo, siendo el país elegido Alemania, analizando un segmento especifico y 
evaluando las ventajas y desventajas para el exportador peruano para poder ingresar a este 
mercado. 
La Cochinilla conocida científicamente como Dactylopius Coccus es un insecto originario de los 
países de Sudamérica como Perú, Bolivia y Ecuador. Estos insectos se crían en las plantas de la 
tuna en las que se reproducen en sus tallos, siendo las hembras las poseedoras del ácido 
carmínico que es un tinte de color rojizo o carmesí que es utilizado para los sectores textil, 
farmacéutico, cosmético, alimenticio, entre otros. 
La Cochinilla tiene un papel importante dentro de nuestra historia; en la época colonial era un 
producto de tributo y comercio para el teñido de las telas. A fines del siglo XIX fue sustituida 
por la industria química alemana (tintes más baratos y puros) con lo que la demanda cayó, 
perdiendo su importancia en el mercado. Siendo el Perú el mayor exportador de colorantes 
naturales. 
El país se ve beneficiado cuando se firmó el acuerdo con la Unión Europea desde el 2013, 





Figura 1: Cochinillas 
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CAPÍTULO 1 - DESCRIPCIÓN DE LA EMPRESA 
 
UB Supplies Export, es una organización nacional enfocada a exportar Carmín de Cochinilla 
proveniente de la región de la Joya, ubicada en Arequipa. Buscamos ingresar a nuevos mercados 
a través de nuestro producto, formando relaciones prósperas con nuestros clientes. 
Tercerizaremos la producción del Camín de Cochinilla, dado que somos una empresa en 
desarrollo y debemos hacernos de un capital más fuerte para poder adquirir las maquinarias 
necesarias para la producción del Carmín. Por tal motivo, nos dedicaremos básicamente a la 
comercialización del mismo. 













Figura 2: Ubicación de geográfica del negocio 
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Lo primero que se hizo para poder constituir la empresa fue definir el tipo de sociedad, para ello 
se elaboró la siguiente tabla comparativa con la finalidad de analizar las sociedades más comunes 
y elegir la más adecuada para nuestra empresa. 
 
 








Luego de analizar el cuadro comparativo, elegimos la sociedad anónima cerrada (S.A.C), 
administrada bajo la Ley General de Sociedades N° 26887. 
 
Una vez definido el tipo de sociedad, debemos realizar lo siguiente para culminar con la 
constitución de la empresa: 
1. Buscar y reservar el nombre o razón social de la empresa en SUNARP. 
2. Elaborar la minuta de constitución, mediante un a bogado en una notaría. 
3. Realizar la escritura pública en la notaría. 
4. Inscribimos la empresa en Registros Públicos, lo efectúa directamente la notaría. 



















Nuestra empresa se enfocará en comercializar el Carmín de Cochinilla al mercado alemán, 
siendo dirigido al sector alimenticio, por la gran cantidad de producción de embutidos y 
productos cárnicos. 
El direccionamiento de nuestro plan de negocio se debe a que nuestro producto es una materia 
prima y no será entregado directamente al consumidor final, es decir, nuestros clientes directos 
son las empresas que pertenecen al sector económico secundario que transforma las materias 
primas en productos manufacturados. 
Cuidaremos y haremos constante seguimiento en cada eslabón de la cadena logística (desde la 
salida de nuestro almacén, hasta la llegada al país de destino), asegurándonos que las mercancías 
se trasladen correctamente y lleguen en óptimas condiciones. 
Nos dedicaremos en brindar un producto natural y amistoso con el medio ambiente, cumpliendo 
con los patrones de calidad solicitados por nuestros clientes, garantizándoles una excelente 
materia prima para poder elaborar sus productos y que puedan lograr tener los resultados 
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1.2 DESCRIPCIÓN DEL PRODUCTO 
 
La cochinilla conocida con su nombre científico “Dactylopius Coccus”, es un insecto que habita 
en forma de parásito en las palas de la tuna (Opuntia picuscactil), cactácea ampliamente 
distribuida en el Perú, utiliza la savia de la planta como fuente de alimento mediante un estilete 
bucal. Se reproduce en las hojas de ella, donde forma colonias. Lo que realmente se procesa para 










El hábitat para la siembra de los tunales son las zonas de la costa por su clima semi árido, los 
valles de la sierra y el clima cálido de ceja de selva. La temperatura ambiental adecuada debe ser 
entre 16° - 26°C, la humedad de 55% hasta 85%, la altitud debe comprender entre los 800 hasta 
los 2500 metros sobre el nivel del mar. Para la siembra de los tunales se debe buscar terrenos 
adecuados con pocas corrientes de viento que soporten sequías y no requieran de gran cantidad 
de, sin embargo, es conveniente darle agua de buena calidad. 
 
Figura 4: Planta de Tuna 
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Perú país productor de Cochinilla en el mundo, llegando a ser el primero, cubre la demanda del 
80% aproximado de los países consumidores. La producción se puede dar desde enero hasta 
diciembre, siendo Arequipa, con su distrito La Joya, una zona con mayor producción y cultivo 
debido a su clima ideal que posee para el mejor desarrollo de la planta.  
 
Fuente: Cochinilaupc 
Figura 5: Zonas de Producción Nacional de Cochinilla 
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Antiguamente, el uso principal que se le dio a la Cochinilla y sus derivados fue el Camín. En 
virtud de ello, se han realizado numerosos estudios que dan por efecto la utilización de la 
Cochinilla como tinte de túnicas y mantos en culturas Pre-inca como Paracas y Nazca (Guachi y 
Naula, 2009). 
 
El Carmín de Cochinilla proviene de muchos años atrás y es utilizado para teñir prendas de 
algodón, tiempo después ampliaron el mercado a otros sectores. Aparicio, Bedoya, Manchay y 
Villanueva (2000) El carmín conocido como la laca de Calcio y Aluminio; se clasifica con la 
partida arancelaria (NANDINA) 3204.02.01; es un tinte natural, color Índex C.I. 75470 y 
denominado en Europa como E – 120. Existen variedades de calidades de carmín con 
tonalidades diversas, originando otros colores, se pueden observar tres tipos de colores medibles 
con un colorímetro Minolta (Modelo CR – 200b); utilizadas en el grado alimenticio, cosmético y 
otros. Refiriéndose a la idea de los autores, estos explican cómo la Cochinilla puede generar 
diversos productos los cuales pueden ser vendidos y exportados por sus cualidades para ciertas 











De la Cochinilla se obtiene tres productos; como son: el Extracto de Cochinilla, el Ácido 
Carmínico, y el Carmín. Mencionando al primero es “la disolución acumulada extraída después 
de destilar el alcohol del concentrado acuoso de cochinilla. Empleado comúnmente para tintar 




















Figura 8: Carmín de Cochinilla 
Figura 7: Ácido Carmínico Figura 6: Extracto de Cochinilla 
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De los elementos referidos líneas arriba, el que vamos a exportar es el Carmín de Cochinilla. 
Enseguida, se detallará el proceso de transformación de la Cochinilla para obtener el Carmín. 
Transformar la Cochinilla en Carmín es un proceso muy cuidadoso, el cual se realiza paso a paso 
manteniendo un orden. En primer lugar, se tienen que extraer las Cochinillas de las pencas de la 
tuna donde han sido criadas, para eso deben haber alcanzado su nivel de madurez. 
Después de la extracción de las Cochinillas se procede con la matanza de manera inmediata, 
puede ser con alcohol, agua caliente u hornos calentadores (Ver anexo 1). Una vez muertas, las 
Cochinillas se deben poner a secar exponiéndolas al sol o a través de secadores (Ver anexos2 y 
3), lo habitual es que con el secado lleguen a obtener una humedad menor a 11%. Luego, las 
Cochinillas secas son seleccionadas según sus características, esta selección se realiza empleando 
máquinas clasificadoras-seleccionadoras (Ver anexo 3). Al finalizar esta etapa del proceso de 
transformación, se tienen las Cochinillas secas y listas para conseguir el Carmín. 
El siguiente paso consta en quitar de las Cochinillas la capa de cera que las cubre aplicando 
disolventes como hexano o acetona; es muy importante que se elimine la cera, puesto que se 
necesita que las Cochinillas estén totalmente limpias y libres de cera para poder obtener un buen 
producto. Tan pronto como se obtengan las Cochinillas sin cera, se le colocan disolventes como 
agua caliente o alcohol para poder extraer el colorante que es el Ácido Carmínico. Finalmente, se 
vuelve a secar y limpiar en una criba para obtener el Carmín que será empaquetado con las 







































Fuente: Universidad Nacional Mayor de San Marcos (2015) 
Figura 10: Ficha técnica del Carmín de Cochinilla 
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Del Carmín de Cochinilla, producto que exportaremos, se pueden elaborar diversos productos 
pertenecientes a las principales industrias que requieren de tintes naturales para su producción. 
En la industria alimenticia se emplea el 75%, en la cosmética el 15% y el 10% que resta lo 










Figura 13: Industria Farmacéutica 
Figura 12: Industria Cosmética 
Figura 14: Industria Textil 




El Carmín continúa teniendo aceptación a nivel mundial, puesto que no afecta al organismo de 
quienes consumen los productos elaborados con este insumo. Enfocándonos en el sector 
alimenticio, notamos que solo se usa para dar color a los productos. Kobylewski y Jacobson 
(2010) refieren que los colorantes artificiales, que son elaborados mayormente del petróleo, han 
sido polémicos por mucho tiempo. En la investigación que realizaron, se presentan los efectos 
nocivos en la salud como cáncer e hiperactividad. En el caso del Red 40 o Allura Red AC (E-
129), que es uno de los primordiales colorantes artificiales utilizados en este sector, se determina 
que acelera la aparición de tumores, que está vinculado con las reacciones de hiperactividad en 
los niños e hipersensibilidad. De acuerdo a lo analizado, se concluye que los colorantes 
artificiales no deben aplicarse como insumo de los alimentos. 
Los productos sustitutos del Carmín, por lo general, son colorantes artificiales y/o sintéticos. La 
superioridad que posee el Carmín ante estas opciones es que en la actualidad existe una 














1.3 EL ETIQUETADO 
 
El Carmín de Cochinilla, por ser un producto categorizado como carga suelta, no va en envases 
de diversas presentaciones ni tampoco lleva etiqueta. Este insumo se envía en bolsas de 
polietileno o tambores con un peso aproximado de 20 y 40 kilogramos respectivamente, los 





















CAPÍTULO 2- ANÁLISIS DEL MERCADO 
 
2.1 DESCRIPCIÓN DEL NEGOCIO 
Nuestro negocio se centrará en la comercialización del Carmín de Cochinilla, a través de la 
exportación. Como ya se ha indicado líneas arriba, para poder obtener el Carmín tercerizaremos 
la producción del mismo, donde nuestras actividades serán realizadas por personas con mayores 
niveles de sofisticación y elementos necesarios. Por lo tanto, podemos decir que el core business 
del negocio se dará en el área de ventas. 
 
2.2 OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE MERCADO/PUBLICO OBJETIVO 
 
2.2.1 Objetivo General. 
Constituir una empresa nueva para exportar un producto de buena calidad en un 
mercado extranjero como el alemán en el cual podremos determinar la viabilidad y 
factibilidad. 
2.2.2 Objetivo Secundarios. 
 Reducir los tiempos y mejora en los procesos de la cadena logística, mediante el 
perfeccionamiento de los procesos en el primer año. 
 Recuperar la inversión realizada en los primeros 5 años de la empresa. 






2.3 IDENTIFICACIÓN DEL MERCADO OBJETIVO/PÚBLICO OBJETIVO 
El país elegido fue Alemania por ser la cuarta economía mundial y es una de las más estables en 
Europa, siendo la que aporta más del 20% del PIB, cuenta con 81 millones de habitantes y consta 
con consumidores con alto poder adquisitivo. 
Las ciudades de Berlín, Hamburgo y Múnich son las que cuentan con mayor población y es 
donde queremos llegar. 
En los últimos años, su desarrollo se ha perjudicado debido a su fragilidad ante la crisis que 
afecta a varios países del mundo, que la muestra al decaimiento de la zona europea y a las 
penalidades aplicadas por Rusia. Sin embargo, gracias a las considerables entradas alcanzadas de 
las exportaciones, Alemania tiene una economía 
estable en semejanza a los otros países europeos. 
El grupo racial de nacionalidad no alemana más 
colosal es el turco, con casi más de 3% de 
residentes. Cerca del 6% de habitantes está integrado 
por griegos, italianos, polacos, rusos, serbo-croatas y 
españoles. Cabe resaltar, que un tanto más del 1% de 
pobladores integraron al Alemania en los últimos 
dos años, especialmente originarios de Siria, Irak, y 
Afganistán. El alemán es el idioma oficial y más del 
95% de la población lo habla o tiene como lengua 
materna alguno de sus dialectos. 
 
Figura 17: Mapa de Alemania 
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2.4 PERFIL DEL CLIENTE 
El consumidor/empresario alemán, es muy formal, puntual, gusta de establecer relaciones 
comerciales duraderas. En este aspecto, es muy importante el cumplir con lo pactado con las 
empresas a trabajar, ya que es un indicador de respeto hacia los demás y seriedad en los 
negocios. Por tal motivo, es conveniente adaptarse a su cultura de negocios para, en nuestro caso, 
hacer de las exportaciones de Carmín de Cochinilla, una operación rutinaria. 
 
2.5 ESTUDIO DE LA DEMANDA 
Nuestro país es uno de los mayores productores de Carmín de Cochinilla en el mundo, el cual 
produce casi el 80% de la demanda mundial. Gracias a sus diversos climas pueden realizar la 
siembra en las 3 regiones del país. La siembra de los tunales es la planta donde la cochinilla se 
ubicará. 
 
Dentro de nuestro plan de negocio se realizará la investigación de la demanda existente en los 
años 2017 y 2018 donde se puede observar que Europa es el continente con mayor demanda del 
Carmín, siendo los países de Dinamarca, España y Alemania los principales consumidores con 







Gráfico 1: Exportaciones del Carmín de Cochinilla según sus principales mercados - 2017 


























Gráfico 2: Exportaciones del Carmín de Cochinilla según sus 
principales mercados - 2018 
Fuente: SUNAT Elaboración: PROMPERÚ 
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CAPITULO 3 – PLANEAMIENTO ESTRATÉGICO 
 
En el planeamiento estratégico podemos ver el estado actual de la organización, como su misión, 
visión, objetivos, valores, entre otros; además de la elaboración del análisis FODA a fin de 
conocer nuestras fortalezas y oportunidades como empresa dentro del mercado partiendo de ellas 
para mejorar cada día y hacer frente a la competencia. Del mismo modo, en este análisis 
determinamos nuestras debilidades y amenazas y cómo éstas pueden nos pueden generar ciertos 
daños. Dentro de las debilidades, lo que se busca es reducirlas o eliminarlas y en cuanto a las 
amenazas, como, por ejemplo, la competencia, se busca que reduzcan su participación dentro del 
mercado y convertir a nuestra empresa en la que lidere el mismo. 
 
3.1 ESTRATEGIA 
Podemos emplear diversas estrategias para nuestro plan de negocios, con el propósito de 
aplicarla en un mediano plazo, y así saber cómo es que se va desarrollando tanto la empresa 
como el producto que comercializamos. Por esta razón, se realizan matrices de decisión o 
cuadros mando, los cuales nos van a dar una indicación real del estado de la organización. Estas 
matrices, constan de etapas como: insumos, adecuación y decisión. Dentro de las matrices 
señaladas, destacan las siguientes: Matriz de Evaluación de Factores Externos (EFE), Matriz de 
Perfil Competitivo (MPC), Matriz de Evaluación de Factores Internos (EFI), Matriz FODA y 
Matriz de Posición Estratégica Competitiva (MPEC). Por el momento hemos desarrollado la 
matriz FODA, pues es la más conocida y aquella que nos permite reconocer los factores internos 




3.2 MISIÓN Y VISIÓN DEL NEGOCIO 
 
3.2.1 Misión 
Somos proveedores de empresas del sector alimenticio y buscamos la satisfacción 
del cliente brindando productos y servicios de calidad; trabajando en un ambiente 
que inspire y desarrolle a nuestro personal. 
 
3.2.2 Visión 
Ser una organización confiable en la comercialización de Carmín de Cochinilla para 
las empresas del sector alimenticio a nivel internacional. 
 
3.2.3 Valores 
 Trabajo en equipo, se observa la unión, apoyo, respeto a sus compañeros y 
confianza, enseñando los unos a los otros. 
 Servicio al cliente, creando las cualidades para captar y satisfacer las 
expectativas del consumidor; con un servicio personalizado. 
 Capacidad al cambio, se genera el mismo con la capacidad para realizar los 
procesos y sistema ante un entorno adverso. 
 Innovación y creatividad, se da con la creación y desarrollo de nuevas ideas, 
dar soluciones que faciliten las acciones y puedan cumplir los procesos 
 Orientación al logro, asumir la responsabilidad en los resultados teniendo como 




3.3 OBJETIVOS ESTRATÉGICOS 
 Conseguir la lealtad de nuestros clientes mediante un óptimo servicio post venta. 
 Realizar alianzas estratégicas con los distintos proveedores del país. 
 Identificar nuevos mercados e ingresar a nuevos sectores. 
 Crear un agradable clima organizacional, obteniendo la especialización en el desarrollo 
del producto. 
 Difundir el uso del Carmín en las industrias, enfatizando que no produce daño alguno en 
la salud. 
 
3.4 VENTAJA COMPETITIVA 
La ventaja competitiva que aplicaremos dentro de la exportación y distribución del carmín de 
Cochinilla será la diferenciación del producto, resaltando la naturaleza y salubridad que posee, 
además de no ser dañino para la salud, ya que es un colorante que no afecta al organismo tanto 
en la parte interna como externa. Al agregar el Carmín de Cochinilla a los diversos productos 
que elaboran las industrias, se puede comprobar que no altera en absoluto la composición 
química y nutricional. 
El Carmín de Cochinilla se diferencia de otros colorantes existentes y comercializados, no solo 
en el mercado alemán sino también en el mundo entero, pues los colorantes que son artificiales 
ocasionan daños al ser humano al agregarlos a productos y consumirlos frecuentemente. Cabe 
resaltar que en el sector textil es mejor el uso del Carmín, puesto que no destiñe la ropa y el color 
dura mucho más, en cambio otros tipos de tintes se desgastan con facilidad. 
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Otra ventaja competitiva que poseemos es que nos centraremos en dar un buen servicio a las 
empresas que nos compren, brindando asesoría personalizada en relación a las consultas y/o 
dudas que se presenten en cualquier momento. 
 
3.5 ANÁLISIS FODA  





1. Contamos con personal altamente profesional y 
capacitado. 
2. Poseemos manuales y protocolos de trabajo 
establecidos. 
3. Fácil acceso a los recursos naturales (gracias a los 
diversos climas que tiene nuestro país). 
4. Producto fiable, colorante 100% natural. 
 
1. Falta de experiencia en el mercado. 
2. Falta de difusión del Carmín de Cochinilla. 
3. No contamos con una amplia y consolidada cartera 
de clientes. 
4. Variación en los precios por parte de los 
proveedores de Cochinilla. 
OPORTUNIDADES AMENAZAS 
 
1. País objetivo Alemania, enfocados en preservar el 
bienestar humano. 
2. Creciente demanda del producto en dicho país. 
3. Necesidad de las empresas por agregar a sus 
productos insumos naturales que garanticen la buena 
salud. 
4. TLC con la unión europea, teniendo arancel 0%. 
 
1. Mayor cantidad de empresas competidoras en los 
últimos años. 
2. Poder de compañías más sólidas. 
3. Productos sustitutos en el mercado en mención. 




CAPITULO 4 – PLAN DE EXPORTACIÓN 
 
4.1 UNITARIZACIÓN 
Nuestro país firmó un acuerdo con Europa el 28 de febrero del 2010. 
Las negociaciones para el acuerdo en referencia culminaron el 28 de febrero de 2010 y el 18 de 
mayo de 2010, en la VI Cumbre Unión Europea, América Latina y el Caribe (ALC-UE) 
realizado en Madrid se dio a conocer oficialmente. Dicho acuerdo entró en vigencia el 1° de 
marzo de 2013. 
Para la exportación del Carmín de Cochinilla se debe de cumplir con ciertas normativas del país 
de origen como las normas de importación del país destino. 
Se debe de cumplir con el proceso correcto para poder llevar los procesos comerciales, 
económicos para no generar discrepancias entre ambos. 
 
Para obtener un pedido en el mercado extranjero se debe de seguir ciertos pasos.  
 Se realiza el contacto con el comprador extranjero. 
 Se recibe el pedido del cliente. 
 Se envía la proforma o cotización. 
 Vía mail el cliente confirma la oferta. 
 Se acepta el pedido y se prepara. 
 Acordar los términos de pago. 
 Determinar la norma Incoterm y las responsabilidades para ambas partes. 
 Preparación de la cantidad a exportar. 
 Pago de la proforma o cotización. 
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Para realizar la operación por ser un régimen en cual excede los 5000 dólares por envío, la 
Superintendencia Nacional de Aduana (SUNAD), nos indica que debemos trabajar con una 
agencia de aduanas, la cual actuará en representación nuestra ante la aduana, por tener un amplio 
conocimiento en las operaciones de exportación y nos servirá de mucho apoyo para realizar los 
trámites aduaneros. 
 
Pasos para realizar la exportación: 
 Informar la fecha estimada a realizar la operación. 
 Solicitar el booking a la línea naviera. 
 Enviar los documentos para realizar la numeración de la DAM provisional (Booking, 
declaración jurada, pesos y valores). 
 Numeración de la DAM 40. 
 Ingresar la carga a depósito temporal. 
 Control de embarque en DPW. 
 Embarque de la carga. 
 Tránsito de la carga. 
 Llegada a puerto destino. 
 
Posterior al embarque de la carga se debe de enviar a la agencia de aduanas los documentos 
finales (factura, BL, manifiesto de salida) para la regularización de la DAM que tiene un plazo 





Análisis de los precios 
Los precios del Carmín de Cochinilla se encuentran en constante variación, esto se debe a que 
los productores no tienen precios fijos de la Cochinilla, pues basan su venta de acuerdo a las 
necesidades económicas que presentan al momento de efectuar la negociación. 























































































































1. El carmín de cochinilla es un producto utilizado desde la antigüedad para la coloración de 
textiles y puede ser utilizado en diversos sectores como parte de la materia prima para la 
fabricación de productos finales. 
2. Su origen natural permite ser utilizado en alimentos los cuales no generan daños en la 
salud del ser humano. 
3. El carmín de cochinilla se produce en 15 departamentos del Perú, siendo Arequipa y 
Ayacucho los más resaltantes. 
4. Los sectores alimenticios, farmacéuticos, cosméticos y textiles son los que utilizan el 
Carmín, predominando el sector alimenticio con un 75%. 
5. El segmento del mercado alemán que se dirige el producto es el sector alimenticio, y 
nuestros clientes directos son las empresas, ya que nuestro producto es una materia 
prima. 
6.  Exportaremos el Carmín a Alemania por tener una importante industria alimenticia 
específicamente para los embutidos. Además, contamos con la liberación aduanera para 











1. Analizar detalladamente el crecimiento de las exportaciones al país/mercado objetivo, ya 
que de ello dependerá la viabilidad del negocio y las posibles exportaciones; y de esa 
manera se podrá construir un escenario de alto nivel competitivo. 
2. Estudiar todo lo relacionado en cuanto a los beneficios del producto, dado que eso 
ayudará a plantear una óptima ventaja competitiva y así marcar la diferencia al momento 
de ofrecer el Carmín a los clientes potenciales. 
3. Investigar la exportación de productos terminados que sean elaborados con Carmín de 
Cochinilla y en consecuencia que puedan generar mayores entradas a la empresa 
nacional. 
4. Buscar qué países tienen un crecimiento en sus importaciones de Carmín, para realizar un 
estudio de mercado y conocer en qué sectores emplean este insumo y ampliar la cartera 
de clientes. 
5. Participar en ferias internacionales, puesto que es una ventana para dar a conocer más el 
Carmín y difundir su utilización en las industrias. De esa forma tendrá más oportunidades 
de llegar a empresas nacionales e internacionales, y brindar los beneficios del producto 
en comparación con sus sustitutos. Además, podrá analizar de cerca a la competencia e 
identificar los temas que debe mejorar para incrementar su participación en el 
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Esta entrevista se realiza a un colaborador de la agencia de aduanas Ceva Logistics, la Sra. 
Shirley Rengifo, quien desempeña el cargo de ejecutiva de cuenta. Ella se encarga de las 
exportaciones del Carmín de Cochinilla al mercado exterior. 
 
1. ¿En qué presentación se exporta el producto? 
Para la exportación del Carmín de Cochinilla, se utiliza la presentación en bolsa, dependiendo 
el país que se envía cambia el medio de transporte. 
 
2. ¿Envase y embalaje del producto? 
Se utiliza bolsas de polietileno de 20 kilos, los cuales se colocan en cajas de cartón y se apilan 
en los pallets. 
 
3. ¿Países a los que exportan el Carmín de Cochinilla? 
Los países que exportamos son Estados Unidos, Bolivia, Brasil, Colombia, Argentina y 
algunos países de Centro América. 
 
4. ¿Qué país importa más? 




5. ¿Qué certificaciones necesita para exportar a estos países? 
Certificado de Digesa y certificado de origen que lo emite. 
 
6. ¿Documentos necesarios para exportar? 
La empresa necesita para exportar el producto la autorización de Digesa. 
 
7. ¿Forma de pago usada? 
La forma de pago depende del cliente con el que se trabaje, normalmente se utiliza el crédito 
documentario, con el paso del tiempo se puede utilizar el crédito a 60 días. 
 
8. ¿Incoterms utilizados? 
Se utiliza normalmente el CPT o CFR por que el cliente normalmente solicita una póliza de 

















Esta entrevista se realiza al colaborador de la empresa Proagro Sur, el Sr. Carlos Vásquez, quien 
desempeña el cargo de ejecutivo de servicio al cliente. Se encarga de las ventas y coordinación 
con el cliente. 
 
1. ¿En qué presentación exportan el producto? 
Para exportar a diferentes países nuestros productos son enviados en tambores de 40 kilos y 
posteriormente puestos en pallets para su embarque vía aérea o marítima. 
 
2. ¿envase y el embalaje del producto? 
Se envasan en tambores para poner el Carmín de Cochinilla y los pallets son el piso del 
embalaje que nos sirve, son de madera correctamente tratada, nos facilita el traslado de la 
carga y da facilidades al importador. 
 
3. ¿A qué países exportan principalmente el producto? 
Nuestra exportación goza de un amplio mercado extranjero, los cuales abarcan diversas partes 
del mundo. El 95% de nuestro producto es enviado a Europa, siendo los principales destinos 





4. ¿Qué certificaciones necesitan para exportar a estos países? 
Los compradores solicitan el certificado de origen el cual lo brinda ADEX, la CCL, 
COMEXPERU, entre otras; acreditando el país de elaboración de nuestros productos. El Perú 
goza con variedad de tratados comerciales con diversos países, como son China, Estados 
Unidos, Europa, los cuales aprovechan los beneficios arancelarios para la exoneración de 
derechos aduaneros y los certificados de análisis que corroboran la composición de la materia. 
 
5. ¿Documentos necesarios para exportar el carmín? 
Si es marítimo se necesita el Bill of lading, factura comercial y packing list. 
Si es aéreo se necesita factura comercial, packing list y guía aérea. 
 
6. ¿Forma de pago usada? 
Nuestras operaciones en un 100% se realizan en el banco y son transferencias bancarias, 
cartas fianzas la cual garantiza la operación y el pago de los clientes. 
 
7. ¿Incoterms utilizados? 
Se utiliza incoterms como FOB, CFR y CIF, según lo solicitado por el cliente. La negociación 
se gestiona por el precio, presupuesto y la responsabilidad para el vendedor y comprador. 
 
 
